
2023年销售小故事及感悟销售案例小故
事分享(大全8篇)

梦想是一种成长，它给予我们在实现梦想的过程中学习和成
长的机会。给自己设定明确的时间和进度，让自己有时间压
力和目标感。以下是小编为大家整理的一些梦想实现的必备
条件，希望能对大家有所帮助。

销售小故事及感悟销售案例小故事分享篇一

有销售人员提问：“经过培训，我们确实觉得讲故事是个好
工具。可回到实际的销售过程中，我力图向客户讲一些故事。
可现在的客户每天接触到的销售太多了，他们都精了。我这
边故事还没开始了，他们就说：‘你又开始忽悠我了。’于
是，我只能按他们的要求来回答问题。我似乎没法进入到一
种顺畅的销售过程中，也很难和客户建立起不那么公式化的
关系。”

越来越多的销售人员意识到故事是一个非常有效的工具。可
在实际工作中，他们遇到了各种各样的难题。

其实，比讲更重要的一个技巧，也是在使用“讲故事”销售
中更有效的工具。那就是：在你开始讲故事之前，想办法让
客户讲出他的故事。客户的故事将告诉你他的价值观、他的
购买偏好、他的人生经历与乐趣，甚至是他在这场购买过程
中的真正的决定权。

讲的好处在于：客户分享的越多，他对这场销售的参与度越
高；客户分享的信息越隐私，他对你的信任越高。通过这样
的分享，客户和销售员所建立的销售关系就越牢固，越向有
利于成交的方向前进。我们和陌生人所分享的信息的范畴、
深度和我们最亲密的人所分享的信息范畴、深度是完全不同
的。人们倾向于在安全的范围里打开自己。所以，客户分享



的越多、越隐私，我们与之所建立的联系就紧密。同理，反
之也成立。也就是说，客户越讲的多，他就觉得和你越亲密；
他和你越亲密，他就越讲的多。

经过这样的良性互动，客户会把销售关系进行升级。这意味
着他们将向销售人员开放更大的空间，接纳你更多的建议。

个案：

名表专柜前，一位销售人员正在向客户推销手表。这时，她
注意到客户手腕佩戴的是一块国产梅花表。

“先生，你现在佩戴的这块表也很好看哦，很经典的。不过
看款式，应该是比较早一点的吧。”

“对。我妈妈送给我的。戴了几十年了，很有感情。那时候，
手表是很贵重的礼品。”

“那你今天想买一块什么样的表呢？”

“过几天是我妈妈六十大寿的日子，我想选一个特别的生日
礼物送给她。”

通过聆听客户讲述自己的故事，销售人员迅速做出了以下几
个判断：

一、客户对商品的心理需求倾向于情感层面：感谢母亲这些
年为自己的付出，希望能通过礼物向父母表达自己的舔犊情
深。

也就是说，情感在这此作为一个商品功能之外的很重要的附
加值。什么商品能够表达、渲染出这种亲情，这种商品被购
买的可能性就会越高。

二、客户对新手表的比较注重性价比，不太关注是否时尚。



三、在这样的分析结果下，销售人员判断客户的购买清单为：

1、情感述求：能表现儿女对父母的亲情孝心。

2、功能述求：能满足年纪较长的老年人的使用需求。

3、价格述求：作为贵重礼品，价格以中高档为宜。

所以，销售人员立即对客户的故事做出了回应：“呀，你母
亲六十大寿了，真是可喜可贺。我们有专门针对老年人开发
的系列产品。上次也有位客户在此购买这款表作为祝寿大礼，
深得老人家欢心。请到这边来看一下。”

销售小故事及感悟销售案例小故事分享篇二

茫茫大海里几只零星的海豚在觅食忽然，它们欣喜若狂地看
到海洋深处游动着一个很大的`鱼群。这时，它们并没有为饥
饿冲向鱼群.急于求成因为如果那样，鱼群就会被冲散。

它们游动着尾随在，鱼群后面,用特有的声音“吱、吱……”
向大海的远方召唤。一只、两只、三只……/越来越多的伙伴
游了过来，不断地加入到队伍中一起高声呼唤着!哇!已经五
十只多只了，它们还没有停止!当海豚的数量汇聚到一百多只
的时候，奇迹发生了!所有的海豚围着鱼群环绕，形成一个球
状把鱼群全部围拢在中心。它们分成小组有秩序地冲进球形
中央，慌乱的鱼群无路可走，变成这些海豚的腹中佳肴。 当
中间的海豚吃饱后，它们就会游出来替换在外面的伙伴，让
它们进去美餐。就这样不断循环往复，直到最后，每一只海
豚都得到了饱餐。

[观点一]没有完美的个人，只有完美的团队。

观点二，团队的力量，无坚不摧!



[观点三]

没有规矩，不成方圆!

[观点四]

一个成功的团队.造就无数个成功的个人

销售小故事及感悟销售案例小故事分享篇三

茫茫大海里几只零星的海豚在觅食忽然，它们欣喜若狂地看
到海洋深处游动着一个很大的鱼群。这时，它们并没有为饥
饿冲向鱼群.急于求成因为如果那样，鱼群就会被冲散。

它们游动着尾随在，鱼群后面,用特有的声音“吱、吱……”
向大海的远方召唤。一只、两只、三只……/越来越多的伙伴
游了过来，不断地加入到队伍中一起高声呼唤着!哇!已经五
十只多只了，它们还没有停止!当海豚的数量汇聚到一百多只
的时候，奇迹发生了!所有的海豚围着鱼群环绕，形成一个球
状把鱼群全部围拢在中心。它们分成小组有秩序地冲进球形
中央，慌乱的鱼群无路可走，变成这些海豚的腹中佳肴。 当
中间的海豚吃饱后，它们就会游出来替换在外面的伙伴，让
它们进去美餐。就这样不断循环往复，直到最后，每一只海
豚都得到了饱餐。

[观点一]没有完美的个人，只有完美的团队。

观点二，团队的力量，无坚不摧!

[观点三]

没有规矩，不成方圆!

[观点四]



一个成功的团队.造就无数个成功的个人

销售小故事及感悟销售案例小故事分享篇四

有一天动物园的管理员们发现袋鼠从笼子里跑出来了，于是
开会讨论，一致认为是笼子的高度过低，销售早会小故事及
感悟。所以他们决定将笼子的高度由原来的十公尺加高到二
十公尺。结果第二天他们发现袋鼠还是跑到外来，所以他们
又决定再将高度加高到三十公尺。

没想到隔天居然又看到袋鼠全跑到外面，于是管理员们大为
紧张，决定一不做二不休，将笼子的高度加高到一百公尺。

一天长颈鹿和几只袋鼠们在闲聊，「你们看，这些人会不会
再继续加高你们的笼子?」长颈鹿问。

"很难说。"袋鼠说："如果他们再继续忘记关门的话!"

【心得】事有「本末」、「轻重」、「缓急」，关门是本，
加高笼子是末，舍本而逐末，当然就不得要领了。管理是什
么?管理是抓事情的「本末」、「轻重」、「缓急」。

魏文王问名医扁鹊说："你们家兄弟三人，都精于医术，到底
哪一位最好呢?"

扁鹊答说："长兄最好，中兄次之，我最差。"

文王再问："那么为什么你最出名呢?"

扁鹊答说："我长兄治病，是治病于病情发作之前。由于一般
人不知道他事先能铲除病因，所以他的名气无法传出去，只
有我们家的人才知道。我中兄治病，是治病于病情初起之时。
一般人以为他只能治轻微的小病，所以他的名气只及于本乡
里。而我扁鹊治病，是治病于病情严重之时。一般人都看到



我在经脉上穿针管来放血、在皮肤上敷药等大手术，所以以
为我的医术高明，名气因此响遍全国。"

有位客人到某人家里作客，看见主人家的灶上烟囱是直的，
旁边又有很多木材。客人告诉主人说，烟囱要改曲，木材须
移去，否则将来可能会有火灾，主人听了没有做任何表示。

不久主人家里果然失火，四周的邻居赶紧跑来救火，最后火
被扑灭了，于是主人烹羊宰牛，宴请四邻，以酬谢他们救火
的功劳，但是并没有请当初建议他将木材移走，烟囱改曲的
人。

有人对主人说："如果当初听了那位先生的话，今天也不用准
备宴席，而且没有火灾的损失，现在论功行赏，原先给你建
议的人没有被感恩，而救火的人却是座上客，真是很奇怪的
事呢!"

主人顿时醒悟，赶紧去邀请当初给予建议的那个客人来吃酒。

【心得】一般人认为，足以摆平或解决企业经营过程中的各
种棘手问题的人，就是优秀的管理者，其实这是有待商榷的，
俗话说：「预防重于治疗」，能防患于未然之前，更胜于治
乱于已成之后，由此观之，企业问题的预防者，其实是优于
企业问题的解决者。

有一个小女孩每天都从家里走路去上学。一天早上天气不太
好，云层渐渐变厚，到了下午时风吹得更急，不久开始有闪
电、打雷、下大雨。小女孩的妈妈很担心，她担心小女孩会
被打雷吓著，甚至被雷打到。雷雨下得愈来愈大，闪电像一
把锐利的剑刺破天空，小女孩的妈妈赶紧开著她的车，沿著
上学的路线去找小女孩，看到自己的小女儿一个人走在街上，
却发现每次闪电时，她都停下脚步、抬头往上看、并露出微
笑。



【心得】生活是一面镜子，你对它笑，它就会还你一个灿烂
的微笑!

有位企业家在商场上有著惊人的成就。当他在事业达到巅峰
的时候，有一天陪同他的父亲，到一家高贵的餐厅用餐，现
场有一位琴艺不凡的小提琴手正在为大家演奏。这位企业家
在聆赏之余，想起当年自己也曾学过琴，而且几乎为之疯狂，
便对他父亲说：「如果我从前好好学琴的话，现在也许就会
在这儿演奏了。

「是呀，孩子，」他父亲回答，「不过那样的话，你现在就
不会在这儿用餐了。」

【心得】我们常为失去的机会或成就而嗟叹，但往往忘了为
现在所拥有的感恩。

【心得】这是孩子知道自己的有限，而更重要的知道借助别
人的优势，这是一种谦卑，更是一种智慧，故事大全《销售
早会小故事及感悟》。

小朋友想了想「我会先告诉坐在飞机上的人绑好安全带，然
后我挂上我的降落伞跳出去。」

当在现场的观众笑的东倒西歪时，林克莱特继续注视这孩子，
想看他是不是自作聪明的家伙。没想到，接著孩子的两行热
泪夺眶而出，这才使得林克莱特发觉这孩子的悲悯之情远非
笔墨所能形容。於是林克莱特问他说：「为甚么要这么做?」
小孩的答案透露出一个孩子真挚的想法：「我要去拿燃料，
我还要回来!!」「我还要回来!」。

【心得】你听到别人说话时......你真的听懂他说的意思吗?
你懂吗?如果不懂，就请听别人说完吧，这就是「听的艺术」，
而且永远不要自作聪明地把自己的意思投射到别人所说的话
上。



上帝给我一个任务，叫我牵一只蜗牛去散步。我不能走得太
快，蜗牛已经尽力爬，每次总是挪那一点点。

我催它，我唬它，我责备它，蜗牛用抱歉的眼光看著我，彷
佛说：「人家已经尽了全力!」

【心得】我忽然想起来，莫非是我弄错了!原来上帝叫蜗牛牵
我去散步。你找到你的蜗牛了吗?偶尔出去散散步吧!

销售小故事及感悟销售案例小故事分享篇五

森林里，住着一群猴子。

有一天，有两只猴子走出居住地，让一名猎人发现了。那猎
人便拿枪追赶那两只猴子。第一只猴子，看到猎人赶来，便
转身一跳，跳上了一棵大树。

而另一只猴子，则在犹豫不决：到底要怎样才能显示我的神
通，怎么跳法才是最好看的呢？

在它犹豫不决时，猎人已瞄准朝它开了一枪，猴子当场毙命。

【销售小故事感悟】

当我们在销售产品时，最终的目的是成交。有时，我们只要
三言两语，就可以完成一桩交易，而不需要口沫横飞，或向
顾客显示你的才华，才能成交。有时，卖弄本事反而会弄巧
成拙，破坏交易程序而得不偿失。

销售小故事及感悟销售案例小故事分享篇六

有一只乌鸦很仰慕那些在屋顶笼子里寻吃的白鸽。为了让自
已脐身白鸽群，它便将黑羽毛染成白色.偷偷地混进白鸽群中，
寻找食物。



那群白鸽子都以为乌鸦是其同类，让它一起住一起吃。

有一天，乌鸦在吃食物时，突然哇了一声。身份终于暴露，
被那群白鸽给赶了出去。

在伤心之余，乌鸦回到原来居住的地方，昔日与它一起飞翔
的乌鸦都认不得它了。

乌鸦怎会是白色的呢？

它又被这群乌鸦驱区逐出族类。

最后，这只乌鸦定投无路，投海自尽了。

销售小故事及感悟销售案例小故事分享篇七

这是一则童话故事。

有一只乌鸦很仰慕那些在屋顶笼子里寻吃的白鸽。为了让自
已脐身白鸽群，它便将黑羽毛染成白色。偷偷地混进白鸽群
中，寻找食物。

那群白鸽子都以为乌鸦是其同类，让它一起住一起吃。

有一天，乌鸦在吃食物时，突然哇了一声。身份终于暴露，
被那群白鸽给赶了出去。

在伤心之余，乌鸦回到原来居住的地方，昔日与它一起飞翔
的乌鸦都认不得它了。

乌鸦怎会是白色的呢？

它又被这群乌鸦驱区逐出族类。

最后，这只乌鸦定投无路，投海自尽了。



【销售小故事感悟】

天生我才必有用。每个人都有其长处与优点，我们可以学习
某个推销界领袖的经营手法、管理方式或演讲技巧，但绝对
不可以像崇拜明星一样去盲目崇拜，刻意地改变自己及模仿
他人。因为这种做法，将让一个人丧失其本身的独特性，而
变成某某人的复制品，遭到大家的嘲笑和厌弃。

销售小故事及感悟销售案例小故事分享篇八

一个销售员、一个办事员和他们的经理步行去午餐时发现了
一盏古代油灯。

他们摩擦油灯，一个精灵跳了出来。

精灵说：“我能满足你们每人一个愿望。"

“我先！我先！"办事员说，“我想去巴哈马群岛，开着快艇，
与世隔绝。"

倏！她飞走了。

“该我了！该我了！"销售员说，“我想去夏威夷，躺在沙滩
上，有私人女按摩师，免费续杯的冰镇果汁朗姆酒，还有一
生中的最爱。"

倏！他飞走了。

“ok，该你了。"精灵对经理说。

经理回答：“我要那两个蠢货午饭后马上回来工作！"

【销售小故事感悟】



永远让你的老板开口先。


